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Essere indimenticabili

Per essere indimenticabile
al nostro interlocutore
dobbiamo:

v Gestire al meglio i primi
10 secondi

v Comunicare nel modo
piu chiaro possibile
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Essere indimenticabili

Per essere indimenticabile
al nostro interlocutore
dobbiamo:

v Vendere per prima cosa
Nnol stessi

v Acquisire autorevolezza
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* L’importanza dei primi 10 secondi
* | 10 primi gesti fondamentali
* Le 10 parole chiave
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L importanza del primi 10
secondi
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Attribuite la caratteristiche alle due ragazze N

v Simpatica
v Intelligente
v’ Spigliata
v Frivola
v Timida
v Precisa
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Entro 1 primi 10
secondi siamo tuttl
portati ad identificare
alcuni indizi visivi che
cl permettano di farci
un’idea di chi
abbliamo davant
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L'importanza dei primi 10 secondi

Riteniamo piu «vere»
le prime informazioni
che riceviamo su una
persona e diventano Il
termine di paragone
per tutti 1 nostri giudizi
successivi

NEUROVENDITA 10



N

L'importanza dei primi 10 secondi

https://www.youtube.com/watch?v=t8JlidzAuDk vasco sanremo 1982

https://www.youtube.com/watch?v=KQhoeJYriRO prima scena La febbre del sabato sera

https://www.youtube.com/watch?v=Z2c8Dzhe3Tok prima scena lo squalo

https://www.youtube.com/watch?v=xTd73kGKT9c prima scena blues brothers

https://www.youtube.com/watch?v=Nr8IErJS7IA prima scena |lo chiamavano trinita

https://www.youtube.com/watch?v=1b0w38cDShE prima scena IT

https://www.youtube.com/watch?v=0Qxbryi76 DTM&t=186s bleir itch project

https://www.youtube.com/watch?v=ygxdI8trOlk entrata in scena Tyler Durden
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https://www.youtube.com/watch?v=t8JIidzAuDk
https://www.youtube.com/watch?v=KQhoeJYriR0
https://www.youtube.com/watch?v=Zc8Dzhe3Tok
https://www.youtube.com/watch?v=xTd73kGKT9c
https://www.youtube.com/watch?v=Nr8lErJS7lA
https://www.youtube.com/watch?v=1b0w38cDShE
https://www.youtube.com/watch?v=Qxbryi76DTM&t=186s
https://www.youtube.com/watch?v=yqxdI8trOlk

L'importanza dei primi 10 secondi

Ogni giudizio che
formuliamo ne
trascina altri con sé
che si stabilizzano
nella nostra mente
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L'importanza dei primi 10 secondi

Tutte le informazioni
che non rientrano
nello schema
vengono scartate o
minimizzate per cui la
prima impressione Si
fissa nella mente
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L'importanza dei primi 10 secondi

Col tempo e |la
relazione e possibile
superare |'effetto di

una prima
Impressione, ma e
estremamente
faticoso, perché non
semplificarsi la vita?
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L'importanza dei primi 10 secondi

Per essere autorevoli
agli occhi del nostro
Interlocutore,
dobbiamo fare
attenzione a cio che
notera entro | primi 10 Vs
secondi dell'incontro
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| 10 primi gesti
fondamentall
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| primi 10 gesti fondamentall

38%

Il 93% della nostra | e

comunicazione non

ha a che fare con cio

che diciamo, ma con
come lo diciamo

%

Non verbale
55% Contatto visivo
Postura
Gesti
Distanza

NEUROVENDITA

Verbale

N
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| primi 10 gesti fondamentall

Come possiamo
usare | gesti e la voce
per trasmettere
fiducia ed
autorevolezza alla
persona con cul
stiamo parlando?

NEUROVENDITA
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Lo Sguardo

Lo sguardo deve
puntare al volto della ,
persona nel suo insieme |
e ogni 10 secondi ~
focalizzarsi per 5-7 sul
suol occhi, in modo da
comunicare interesse e
non aggressivita

NEUROVENDITA
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La Postura

Fin dal nostro
Ingresso la postura
deve essere dritta,

ma non rigida,
comunica che si e a

proprio agio, ma
anche energici e In
controllo

NEUROVENDITA
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| Sorriso

Un ampio sorriso € |
modo migliore di iniziare
un incontro, ma l'ideale
e iniziare a sorridere 1-2
secondi dopo aver dato
la mano all’'interlocutore,

certifica Il gesto di
accordo

NEUROVENDITA
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La Distanza

La distanza regola la
relazione, bisogna
avvicinarsi
all'interlocutore fino al
punto In cul
cominciamo a
«violare» Il suo
spazio personale
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| Gesti Semanticl

Usare i «gesti
semantici» rafforza i
concettl espressi, In

particolare e utile
accompagnare le parole
con gesti che richlamino
I'atto di consegnare
gualcosa, come se le
parole fossero un dono

NEUROVENDITA
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Il Biglietto da Visita

Consegnare il biglietto
da visita e un gesto che
definisce il contesto
come «formale e
lavorativo», quindi va
porto con cura e
ricevuto con attenzione

NEUROVENDITA
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La VVoce

La voce autorevole e
segnata da un tono
basso/conclusivo e
da un volume medio

alto, serve per
conferite «peso» alla
conversazione

NEUROVENDITA
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Le 10 parole chiave
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Le 10 parole chiave
E importante

presentarsi attraverso 1o

un discorso sintetico
ed efficacie che
risponda a 4
domande
fondamentall
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Come Saluto?

Come possiamo
usare | gesti e la voce
per trasmettere
fiducia ed
autorevolezza al
nostro interlocutore?

NEUROVENDITA
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Chi sono?

Bisogha sempre
gualificarsi con nome e H el |0
cognome, in my name is
quest’'ordine, oltre a fare
rapidamente riferimento
all'azienda e al ruolo,
meglio evitare titoli
creano distanza e

comunicano insicurezza

NEUROVENDITA
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Cosa Faccio per il Cliente?

Piu ancora del nostro
ruolo al nostro
Interlocutore interessa
come potremmo
essergli utili, un cenno
sintetico In guesto
senso all'inizio chiarisce
che ascoltarci sara
tempo ben speso

NEUROVENDITA
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Le 10 Parole Chiave N

«Buongiorno, sono Paolo Vicenzi e per
Neurovendita seguiro lei e | suoil
collaboratori nella gestione del vostro
progetto, le lascio subito I miel riferimenti,
ora per prima cosa vorrel definire un piano
dei lavori, per identificare le priorita e
Incrociare subito delle agende...»

NEUROVENDITA 32



N

Metodo 9 anni

e Parlare come un bambino di 9 anni
 Aumentare l'efficacia
« Aumentare 'audience
 Diminuire le Incomprensioni
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Metodo 9 anni

Parlare come un bambino
di 9 anni significa:

v Usare parole semplici
ma decise
v Creare intimita e
empatia
v" Sviluppare accettazione
e credibilita

v" Autorevolezza

NEUROVENDITA
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Metodo 9 anni

ldentifichiamo cosa nel
concreto possiamo fare per
rendere piu efficace Il
nostro linguaggio, ma
prima smontiamo 3 critiche
possibili a questo approccio
di semplificazione del
linguaggio.

NEUROVENDITA
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Si perde di precisione

Solo una semplificazione
mal concepita mette a
repentaglio la precisione , |
tecnica. Gli elementi tecnici = ‘ S
non vanno eliminati, ma : il ], 7
solo spiegati. Ad andare
eliminate sono le
complessita inutili.
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SI perde di eleganza

Eleganza, formalita, dignita
professionale non
comportano di per sé l'uso
di una lingua complessa e
molto lontana da quella
comune. Chiarezza ed
eleganza in genere non si
escludono a vicenda, ma
se costrettl a scegliere,
meglio chiari che eleganti.
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E’ un linguaggio da scuola elementare

Sembra quello che si usa
nel libri di lettura del
bambini, ma linguaggio
semplice non significa
piatto, banale e noioso, ma
che rimuove gli ostacoli
linguistici alla
comprensione, senza
abbassare Il livello
intellettuale del discorsi.

NEUROVENDITA
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FALLA SEMPLICE N

Un qualsivoglia enunciato della lingua italiana puo
conferirsi I'attributo caratterizzante di burocratese qualora
sia esplicato sotto forma di costrutti obnubilanti e altresi
confusi, ovvero forieri di Imperfetta comprensione, sia
presente un lessico spinto oltre le ragionevoli necessita di
trasmissione del concettl, incorpori elementi sintattico-
morfologici contenutisticamente scevri ma nondimeno
disagevoli al fine della fluidita comunicativa.
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MOSTRA CON LE PAROLE N
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MOSTRA CON LE PAROLE

DC COMICS

EILIFPER
HERDES

o LEGO.com/DCSuperHeroes

6151706

41

NEUROVENDITA



NEUROVENDITA

Minispot

* Presentazione di te e della tua azienda
 Modalita di accreditarsi
* Microvendita
« 30 secondi
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NEUROVENDITA

Reptilian Brain (vital func-
tions, heart rate, breathing)
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Minispot

Fal Il tuo Minispot!
Vendi te stesso!lll

NEUROVENDITA
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La voce
dell’autorevolezza

| 2 canali della voce
* | 5 principi della voce




La voce dell’'autorevolezza

La voce comunica su due canali:
Emotivo irrazionale

(i suoni hanno la capacita di
emozionarci per il fatto stesso di
percepirne la vibrazione, come i bassi
In discoteca o Il rumore di un ruscello).

2. Logico razionale

(attribuiamo significato a cio che
sentiamo, quindi ne creilamo una
rappresentazione mentale).

NEUROVENDITA
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La voce dell’'autorevolezza

La modalita con cui usiamo la

voce, permette di dare risalto a

un concetto piuttosto che a un

altro. | cingque principi su cui Si
basa la voce sono:

1. Volume
2. Tono
3. Tempo
4. Ritmo
5. Sorriso

NEUROVENDITA
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La voce dell’'autorevolezza

1.Volume

Regolare il volume significa

modulare I'energia e

I'intensita emotiva di cio | 4

che stiamo dicendo. Un )
volume alto veicola ‘

emotivita esplosiva, un X
volume basso forte -
controllo razionale

\

NEUROVENDITA 49
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La voce dell’'autorevolezza

2.Tono ?

Il tono veicola il «xpeso» di cio
che stiamo dicendo. Un tono
discendente veicolera sempre
la gravita di cio che stiamo
dicendo, certificando la nostra
autorevolezza, mentre un tono
ascendente alleggerira il
discorso e portera ad una
chiusura interrogativa
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La voce dell’'autorevolezza

Negli ultimi 7 affari in cui sono
entrato ci sono stati 2.5min di
azionisti che al lordo d'imposta
hanno realizzato utili per
12mld di dollari. Grazie.
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La voce dell’'autorevolezza

Negli ultimi 7 affari
IN cul sono entrato
cl sono stati 2.5min di azionisti
che al lordo d'imposta
hanno realizzato utili
per 12mld di dollari.
Grazie.
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La voce dell’'autorevolezza

3. Tempo

Regolare il tempo ha a che fare
con: fiato e articolazione delle
parole. Accelerare I'eloquio per
rafforzare la spinta emozionale,
ma il rischio e quello di rimanere
senza fiato o di risultare poco
comprensibili, viceversa saper
variare correttamente il tempo
rende ogni esposizione piu
Interessante
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La voce dell’'autorevolezza

4.Ritmo m

Saper gestire il ritmo L r r
significa modulare le pause f 1 T (eff
per evidenziare l'intensita (LR |
dei diversi passaggi del
nostro discorso. Mantiene

viva l'attenzione e mette a , ﬂ J “ r ! r ob

fuoco | concetti chiave.
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Ritmo: un buon discorso

Ho sempre creduto nei numeri, nelle equazioni e nella logica che
conduce al ragionamento, ma dopo una vita spesa nell'ambito di
qguesti studi io mi chiedo cos’e veramente la logica? Chi decide la
ragione? La mia ricerca mi ha spinto attraverso la fisica, la
metafisica, l'illusione e mi ha riportato indietro e ho fatto la piu
Importante scoperta della mia carriera, la piu importante scoperta
della mia vita: e soltanto nelle misteriose equazioni dell’amore che
Si puo trovare ogni ragione logica. lo sono qui stasera solo grazie a
te, tu sel la ragione per cui io esisto, tu sei tutte le mie ragioni.

Grazie.
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Ritmo: un buon discorso

Ho sempre creduto nei numeri,// nelle equazioni e nella logica che
conduce al ragionamento,/ ma dopo una vita spesa nell'ambito di
questi studi,/ io mi chiedo// cos’e veramente la logica?/// Chi decide
la ragione?/// La mia ricerca mi ha spinto/ attraverso la fisica, la
metafisica,/// I'illusione// e mi ha riportato indietro/// e ho fatto la piu
Importante scoperta della mia carriera,/// la piu importante scoperta
della mia vita:///] € soltanto nelle misteriose equazioni del’amore//
che si puo trovare ogni ragione logica.//l/l 1o sono qui stasera solo
grazie a te,/// tu sei la ragione per cui io esisto,////] tu sel tutte le mie
ragioni./ll/l Grazie.
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| a voce dell’'autorevolezza

5.5orriso

Non c’e nulla che si senta
meglio di un grande sorriso.
Se non sorridiamo quando
parliamo e solo per paura di
risultare frivoli, ma in realta

un sorriso, anche nei
momenti piu seri, trasmette
un senso di sicurezza e
serenita all'interlocutore
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Essere
Indimenticabili
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Essere indimenticabili

Per essere indimenticabile
al nostro interlocutore
dobbiamo:

v Gestire al meglio i primi
10 secondi

v Comunicare nel modo
piu chiaro possibile
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Essere indimenticabili

Per essere indimenticabile
al nostro interlocutore
dobbiamo:

v Vendere per prima cosa
Nnol stessi

v Acquisire autorevolezza
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